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Norval Hawkins war ein erfolgreicher Verkäufer bei der Ford Motor Company und gilt als der größte Verkäufer in der Geschichte des Unternehmens. Er wurde in Ypsilanti, Michigan, geboren und zog später nach Detroit. 1907 trat er bei der Ford Motor Company ein und wurde zum General Sales Manager ernannt. In dieser Position baute er ein weit verbreitetes Vertriebsnetz auf und zog sich 1918 aus dem Unternehmen zurück. Er blieb jedoch ein enger Freund und Berater von Henry Ford bis zu seinem Tod.




Über das Buch:


Jeder kann, ungeachtet der Umstände, immer Erfolg haben. Dieses Buch zeigt Ihnen, wie. Der Schlüssel dazu besteht darin, die Faktoren des Scheiterns zu vermeiden und durch Merkmale des Erfolgs zu ersetzen. Norval A. Hawkins befasst sich mit jedem Aspekt, wie man im Verkauf und im Leben erfolgreich sein kann. Es gibt kein anderes Buch wie dieses, das so umfassende und qualifizierte Informationen bietet. Nutzen Sie dieses Buch als Leitfaden, um die Eigenschaften des Erfolgs in logischen, systematischen Schritten zu erlangen.




Zu Beginn...


Verkaufstalent als Erfolgsgarant


Es gibt bestimmte Eigenschaften, die man haben kann, und bestimmte Dinge, die man tun kann, die das Scheitern im Leben sicher machen.


Warum sollte also der Besitz bestimmter entgegengesetzter Eigenschaften und das Tun bestimmter entgegengesetzter Dinge nicht ebenso sicher zum Erfolg führen, der das Gegenteil von Misserfolg ist?


Das ist eine logische, vernünftige Frage. Der Zweck dieses Buches und seines Begleitbandes "Der Verkaufsprozess" ist es, sie für Sie überzeugend zu beantworten.


Der Erfolg kann gesichert werden, jedoch nicht durch den bloßen Besitz bestimmter Eigenschaften oder durch das bloße Tun bestimmter Dinge.




Ihr Erfolg im Leben kann Ihnen sicher sein, aber nur, wenn Sie Ihre Qualifikationen ergänzen und alles, was Sie tun, so effektiv wie möglich machen, indem Sie, unabhängig von Ihrem Beruf, die Kunst des Verkaufens ständig anwenden.





Warum sind manche Männer Versager, die es verdient hätten, erfolgreich zu sein?


Das Leben kann für den schlecht gelaunten, ungeselligen, ekelhaften Landstreicher, der als unwissend, faul, untätig, verschwenderisch, lügnerisch und ein Gauner durch und durch ist, nur Misserfolg bedeuten. Ein solcher wertloser Mensch wird im Leben völlig versagen, weil er so unfähig ist, erfolgreich zu sein.


Andererseits sollte der gutmütige, intelligente, zuverlässige Mann, der ständig Freunde gewinnt, der wahrheitsliebende Mann, der einen guten Ruf für Sparsamkeit, Ehrlichkeit, Sauberkeit und Liebe zu seiner Arbeit hat, einen gewissen Erfolg haben. Er scheint des Erfolgs durchaus würdig zu sein. Doch aus Gründen, die ihm selbst und seinen Freunden rätselhaft sind, kommt es manchmal vor, dass ein solcher Mann keinen Erfolg hat.


Die Niederlage im Leben eines Menschen, der den Sieg so sehr zu verdienen scheint, scheint zu beweisen, dass der Erfolg nicht durch die Entwicklung individueller Eigenschaften und durch das Tun bestimmter Dinge sichergestellt werden kann. Aber eine solche rein negative Schlussfolgerung wäre falsch. Wenn ein würdiger Mensch scheitert, dann deshalb, weil ihm ein wesentlicher positiver Faktor für sicheren Erfolg fehlt - die Fähigkeit, seine Fähigkeiten zu verkaufen. Durch die Beherrschung des Verkaufsprozesses kann sich dieser Versager in einen Erfolg verwandeln.


Selbst angepriesene Disqualifikationen Nicht anerkannte Fähigkeiten


Wir sind uns des Scheiterns des Mannes sicher, der völlig ungeeignet ist, erfolgreich zu sein; nicht weil er besondere Fehler hat, sondern weil sie sich selbst anpreisen und die Idee seiner Untauglichkeit für den Erfolg verkaufen. Seine Eigenschaften und Handlungen vermitteln uns einen Eindruck von seiner allgemeinen Wertlosigkeit. Mängel ziehen die Aufmerksamkeit auf sich, während Vollkommenheit oft unbemerkt bleibt.


Millionen würdiger Menschen, die ansonsten für den Erfolg qualifiziert waren, sind nur deshalb gescheitert, weil ihre Verdienste nicht so gewürdigt und belohnt wurden, wie es bei einer Anerkennung der Fall gewesen wäre. Fähigkeiten sind, wie Waren, ohne Gewinn, solange sie nicht verkauft werden. Deshalb kann der Mann, der es verdient, im Leben zu gewinnen, seinen Sieg nur dann sicher machen, wenn er die sicheren Erfolgsmethoden des Meisterverkäufers erlernt und mit Geschick praktiziert.


Die Pflicht, erfolgreich zu sein


Die Pflicht zum Erfolg hat sich durch alle Zeiten hindurch erhalten. Sie wurde im Gleichnis von den Talenten vorgeschrieben. Niemand hat das Recht, weniger als sein Bestes zu geben. Nur dann kann er die volle Rechtfertigung für seine Existenz beanspruchen. Der Schöpfer duldet keine Ausreden für Versagen. Jede persönliche Eigenschaft und jede Gelegenheit zum Erfolg, die ein Mensch hat, muss er nutzen, um Anspruch auf die Belohnung des Erfolgs zu haben. Er schuldet nicht nur sich selbst und seinen Mitmenschen, sondern auch Gott die Verpflichtung, seine Fähigkeiten bis zum Äußersten zu entwickeln. Wenn er die göttliche Investition in ihn nicht ausbezahlt, wird sein Versäumnis zu Recht mit einem Misserfolg im Leben bestraft. Manchmal verwirkt er sogar das Recht zu leben.


Erfolg kann nicht kopiert werden


Viele ehrgeizige Menschen, die ihre Pflicht zum Erfolg erkennen, aber nicht wissen, wie sie es anstellen sollen, machen einen häufigen Denkfehler. Sie glauben, dass das Geheimnis eines bestimmten Erfolges von Beispielen gelernt werden kann; dass Erfolg kopiert werden kann. So werden Männer, die auffallend erfolgreich waren, oft gebeten, ihre Regeln darzulegen und zu erklären, zum Nutzen anderer Menschen, die sie als Orakel betrachten.


Andere Formeln für Männer


Zweifellos haben Sie viel über Marshall Field, J. Pierpont Morgan, Charles M. Schwab und ähnliche herausragende Geschäftsmänner gelesen. Sie haben ihre Erfolgsprinzipien studiert. Sie haben versucht, ihre Methoden zu praktizieren. Aber irgendwie hat Sie auch die sorgfältigste Befolgung ihrer Anweisungen nicht zum Multimillionär gemacht, noch können Sie Reichtum in Aussicht stellen. Natürlich sind Sie enttäuscht und verwirrt zugleich. Vielleicht haben Sie jahrelang treu verschiedene Erfolgsformeln aus den Ratschlägen erfolgreicher Männer getestet. Dennoch sind Sie gescheitert oder haben nur einen teilweisen und unbefriedigenden Erfolg erzielt. Sie waren nicht in der Lage, das Problem zu lösen, von dem Sie einst so sicher waren, dass Sie es mit den von Ihnen beherrschten Regeln lösen könnten.


Vielleicht sind Sie entmutigt und haben Ihr Streben nach Erfolg entnervt aufgegeben. Sehr wahrscheinlich haben Sie sich gesagt: "Erfolg ist so sehr eine Frage des Glücks und der Umstände, dass es keine Möglichkeit gibt, ihn zu sichern. Ich habe alles getan, was Marshall Field, J. Pierpont Morgan und Charles M. Schwab mir geraten haben, aber ich schlage mich immer noch mit einem normalen Gehalt durch. Regeln für sicheren Erfolg sind Quatsch. Das Glück muss einem Mann hold sein."


Das Element des Glücks


Zweifelsohne hat das Glück einigen Menschen Erfolg gebracht, die ohne seine Hilfe gescheitert wären. Ebenso unbestreitbar ist, dass das Pech andere Menschen daran gehindert hat, ihre Ziele zu erreichen. Natürlich lassen sich solche Erfolge und Misserfolge nicht in irgendwelche Regeln einordnen. Sie sind ganz und gar außergewöhnlich und beweisen oder widerlegen weder allgemeine Grundsätze.


Wenn man den Faktor Glück, ob gut oder schlecht, ausklammert, kann der Erfolg eines jeden normalen, verdienstvollen Menschen im Rahmen seiner individuellen Fähigkeiten sichergestellt werden. Manche Menschen haben andere oder größere Fähigkeiten als andere; daher werden nicht alle Erfolge von gleicher Art oder gleichem Ausmaß sein. Aber jeder normale, verdienstvolle Mensch kann sich eines so großen Erfolges versichern, wie er in der Lage ist, ihn zu erreichen. Es ist jedoch notwendig, dass er mehr tut, als nur seine äußersten Fähigkeiten zu entwickeln. Er muss lernen, geschickte Verkaufstechniken anzuwenden, um seine "Verkaufsware" oder seine persönlichen Qualifikationen möglichst gewinnbringend zu vermarkten.


Verkaufskompetenz erforderlich


Jeder von uns muss sein eigenes Erfolgsmuster entwickeln. "Der Einzelne sollte seine Individualität entwickeln", anstatt zu versuchen, jemand anderen zu imitieren. Es ist sogar noch notwendiger, dass er alle natürlichen Kräfte, die er aufbaut, möglichst effektiv einsetzt.


Ein Mensch kann seinen Erfolg nur sichern, wenn er lernt, seine persönlichen Qualifikationen zu nutzen, um seine Erfolgschancen zu schaffen und zu kontrollieren. Er sollte in der Lage sein, sich selbst zum Glück zu verhelfen, , und nicht erwarten, dass irgendjemand oder irgendein Ereignis ihm Glück bringt.


Ein Mensch kann seine Fähigkeiten nicht optimal nutzen, er kann seine Erfolgschancen nicht gestalten und kontrollieren, solange er nicht die für eine gewinnbringende Vermarktung seiner Qualifikationen erforderlichen Verkaufsfähigkeiten entwickelt. Er muss üben, "sich selbst zu verkaufen", bis die Gewohnheit, bei allem, was er tut und sagt, Verkaufstalent einzusetzen, ihm zur zweiten Natur wird. Verkaufskompetenz ist der dynamische Faktor des Erfolgs. Sie verwandelt potenzielle Kräfte in tatsächliche Leistungen. Sie befähigt den qualifizierten Menschen, seine individuellen Fähigkeiten bestmöglich zu nutzen.


Chance Ein ständiger Begleiter


Manchmal sagt ein Mann als Entschuldigung für sein Versagen: "Ich hatte nie eine Chance". Die Wahrheit ist, dass die Chance ein ständiger Begleiter jedes Menschen ist. Jeder von uns hat in sich selbst einen grenzenlosen Reichtum. Alle normalen Menschen sind reich an Fähigkeiten. Es ist für jeden möglich, wohlhabender zu werden. Er muss nur seine Möglichkeiten in die Tat umsetzen. Wenn ein Mensch, der fähig ist, Reichtümer anzuhäufen, arm bleibt, ist er wie der schiffbrüchige Entdecker einer Goldmine auf einer unbekannten Insel. Er kann seinen potenziellen Reichtum nicht gegen die Dinge eintauschen, die er sich wünscht, weil er nicht in der Lage ist, sein Rohgold zu vermarkten.


Ebenso sind Sie, die noch keinen Erfolg hatten, potenziell reich. Wenn Sie die allgemein anerkannten Grundlagen des Erfolges besitzen, wie z.B. charakteristische Ehrlichkeit, Intelligenz, Energie usw., sind Sie nicht mangels eines Marktes behindert. Auch wenn Ihnen jetzt einige der wesentlichen Qualifikationen zu fehlen scheinen, sind Sie in der Lage, erfolgreich zu sein. Jede notwendige Eigenschaft eines erfolgreichen Menschen ist in Ihrer Natur verborgen und kann durch Entwicklung zum Vorschein gebracht werden. Sie haben noch nicht das Beste aus sich herausgeholt, was in Ihnen steckt.


Ihr Markt fehlt nicht


Zuerst sollten Sie sich entschließen, sich selbst für den Erfolg würdig zu machen. In der Zwischenzeit sollten Sie lernen, wie Sie Ihre "Ware" verkaufen können. Überall gibt es Märkte, auf denen Qualitäten wie die Ihren von anderen Menschen erfolgreich verkauft werden. Zweifellos wird sich ein Käufer für das Beste finden, das in Ihnen steckt, wenn Sie es zum Vorschein bringen; vorausgesetzt, Sie präsentieren Ihre "Verkaufsware" auf die geschickteste Weise. Überall um Sie herum gibt es sehr wohlhabende Menschen, die nicht mehr angeborene Vorzüge haben als Sie. Sicherlich ist der Markt für Ihre besonderen Fähigkeiten in Reichweite. Goldene Gelegenheiten, die Sie nicht in vollem Umfang genutzt haben, umgeben Sie und berühren Ihre täglichen Aktivitäten. Wenn Sie Ihre Chance nicht ergriffen haben, dann deshalb, weil Sie nicht wussten, wie Sie sich mit all Ihren Fähigkeiten einbringen können. Mit anderen Worten: Sie besitzen die grundlegenden Qualifikationen für den Erfolg und stehen inmitten des Bedarfs der Welt an solchen Fähigkeiten wie den Ihren, aber Sie haben den Verkaufsprozess nicht durchlaufen.


Sie haben es bisher nicht geschafft, Ihr Ziel zu erreichen, weil Sie sich selbst der Welt gegenüber nicht erfolgreich verkauft haben.


Vielleicht haben Sie sich selbst noch nie als Verkäufer gesehen. Sie haben vielleicht nicht erkannt, wie wichtig es für Sie ist, die Grundsätze des geschickten Verkaufens zu kennen und zu praktizieren. Nur ein Prozent der Menschen in den Vereinigten Staaten bezeichnen sich als Verkäufer oder Verkäuferin. Doch um erfolgreich zu sein, muss jeder von uns seine besonderen Qualifikationen verkaufen. Die Kenntnis und Anwendung des Verkaufsprozesses sind für Ihren Erfolg im Leben unerlässlich.


Meisterverkäufer werden gemacht, nicht geboren


Die besten Führungskräfte in der Wirtschaft sind sich einig, dass der effektivste Verkäufer eines Hauses nicht der "geborene" Verkäufer ist, sondern derjenige, der durch Training hocheffizient wird. Deshalb führt jedes große, erfolgreiche Unternehmen einen Kurs in Verkaufskunst durch. Gründliche Tests haben bewiesen, dass bestimmte Verkaufsgrundsätze und -methoden mit Sicherheit den höchsten Durchschnitt an Aufträgen hervorbringen. Deshalb werden diese Grundsätze und Methoden in der Verkaufsabteilung standardmäßig angewandt.


Das heißt, um den Erfolg eines einzelnen Verkäufers zu sichern, wird von ihm verlangt und unterstützt, bestimmte Qualifikationen zu entwickeln und bestimmte Dinge zu tun, von denen Meister gelernt haben, dass sie die Aufträge der Käufer erhalten und sie halten. Der qualifizierte Fachverkäufer von wird gründlich in erprobten Prinzipien und Methoden des Verkaufs geschult. Er ist darauf trainiert, dieses Standard-Verkaufswissen gekonnt einzusetzen. Das Ergebnis ist, dass er im Außendienst mit vollem Vertrauen arbeitet.




Warum sollte er daran zweifeln, dass er Erfolg haben wird? Er kennt seine eigenen Grenzen und Fähigkeiten; er kennt den wahren Wert seiner Produkte; er weiß, dass es in seinem Gebiet einen Markt gibt; er weiß, wie er auf die Art und Weise verkaufen kann, die sich als am effektivsten erwiesen hat; und er weiß, dass die Praxis der richtigen Verkaufskunst ihn dazu befähigen wird, Geschäfte zu machen und zu halten. Wahrlich, solches "Wissen ist Macht".





Sicherer Erfolg im Verkaufsprozess


Ihr Erfolg beim Verkaufen kann so sicher sein wie eine erfolgreiche Karriere für einen erstklassigen professionellen Verkäufer. Dieses Buch und sein Begleitband erklären detailliert, wie Sie als Verkäufer Ihre besten Fähigkeiten am effektivsten entwickeln können. Sie werden die Prinzipien und Methoden kennenlernen, die von erfahrenen Verkäufern bei der Vermarktung jeder Art von richtigen Waren angewandt werden. Es wird Ihnen auch gezeigt, wie Sie sich selbst verkaufen können, indem Sie seine Praktiken auf Ihre "Verkaufsgüter" anwenden.


Wenn Sie die feinste Verkaufskunst verstehen und als zweite Natur anwenden, wird Ihr Erfolg im Leben, wie der des professionellen Meisterverkäufers, sicher sein.


Ideen von Waren und nicht die Waren selbst werden verkauft


Wenn Sie sich selbst noch nicht als Verkäufer bezeichnet haben, zweifeln Sie vielleicht daran, wie wertvoll die Fähigkeit zu verkaufen für Sie ist. Alles, was Sie zu vermarkten haben, ist das Beste, was in Ihnen steckt. Ihr Ehrgeiz mag darin bestehen, als Arzt, Rechtsanwalt, Prediger, Angestellter, Mechaniker, Landwirt oder Bankier erfolgreich zu sein. Sie sehen nicht, wie Verkaufskunst Ihren Erfolg sichern könnte, wie sehr sie auch jemandem mit kommerziellen Ambitionen helfen könnte.


Wenn Sie glauben, dass es sich für Sie nicht lohnt, den Verkaufsprozess zu beherrschen, weil Sie nicht erwarten, den Beruf des Verkäufers auszuüben, haben Sie eine falsche Vorstellung von den Funktionen und der Arbeit des Verkäufers. Sie haben gedacht, dass er "Waren" verkauft, und dass Sie, da Sie nicht mit Waren handeln, keine praktische Verwendung für den Verkaufsprozess haben, den er anwendet, um seinen Erfolg zu sichern. Aber auch der Schuhverkäufer, der Lebensmittelverkäufer, der Immobilienverkäufer oder der Versicherungsvertreter verkauft nicht wirklich Waren. Er verkauft Ideen über Waren. In ähnlicher Weise verkaufen Sie Ideen über sich selbst, um erfolgreich zu sein.


Wenn die Waren und die Ideen unterschiedlich sind


Im Geschäftsleben wird ein Verkauf oft abgeschlossen, ohne dass der Käufer die tatsächliche "Ware" in Augenschein nehmen kann, z. B. wenn eine bestimmte Menge Kupferblech angegeben wird oder wenn der Verkäufer eine Maschine beschreibt oder ein Bild davon mit einer Katalognummer zeigt. Die "Ware" wird erst später geliefert. Der Verkaufsprozess ist jedoch abgeschlossen, obwohl der Käufer nur vor seinem geistigen Auge gesehen hat, was er bei seiner Bestellung zu bekommen erwartet. Der Verkäufer von hat dem geistigen Auge des Interessenten nichts als bestimmte Ideen präsentiert. Aber diese Ideen wurden der Vorstellungskraft des Käufers so realistisch verkauft, dass er seine Bestellung für das, was er erwartet, aufgibt.


Angenommen, die später gelieferte Ware entspricht nicht den Vorstellungen, die man sich von ihr gemacht hat. Zum Beispiel entspricht das gelieferte Kupferblech nicht den Angaben im Vertrag, oder die gelieferte Maschine entspricht nicht den Vorstellungen, die der Verkäufer hatte, als er den Auftrag dafür erhielt. Dann hat kein Verkauf der verschiedenen "Waren" stattgefunden. Der beabsichtigte Käufer hat bestimmte Vorstellungen gekauft. Er wird die Lieferung von Waren, die von den ihm verkauften Vorstellungen abweichen, nicht akzeptieren.


Kennen Sie die Idee Ihres Prospects


Eine weitere Illustration. Ein Immobilienmakler beschreibt einem Bauinteressenten einen Bungalow. Er zeigt Pläne und Spezifikationen mit genauen Maßen; es gibt keine falsche Darstellung irgendeines Details. Der Verkäufer hebt besonders hervor, dass der Bungalow nach seiner eigenen Überzeugung ein "gemütliches" Haus wäre. Der Interessent entscheidet sich für den Kauf der Immobilie. Er sagt: "Wenn es so ist, wie Sie es beschreiben, dann nehme ich das Haus". Der Verkauf in seinem Sinne ist abgeschlossen. Jetzt muss nur noch ein Bungalow geliefert werden, der den verkauften Vorstellungen entspricht. Der erfreute Verkäufer begleitet den Käufer in das "gemütliche Heim". Aber die leeren Räume bestätigen nicht die Idee von , die dem Interessenten vermittelt wurde. Der Verkäufer kann sie nicht überzeugend mit seinen fantasievollen "gemütlichen" Wortbildern ausstatten. Er hat den Fehler gemacht, dass er es versäumt hat, die Vorstellung des anderen von einer gemütlichen Wohnung zu erfahren, bevor er die Erwartung von Gemütlichkeit verkauft. Er ist schockiert, als der Verkauf für ungültig erklärt wird, weil der Interessent seiner Beschreibung widerspricht: "An diesem Ort ist nichts gemütlich." Der potenzielle Käufer eines Hauses fühlt sich getäuscht, obwohl der Bungalow genau den Plänen und Spezifikationen entspricht, die ihm gezeigt wurden. Ihm wurde eine Vorstellung verkauft, die "die Ware" nicht erfüllt hat; also erklärt er den Verkauf für gescheitert. Ein Verkauf ist nur dann ein Erfolg, wenn wahre Ideen verkauft werden und die Ware dann auch geliefert wird.


Ideen über sich selbst verkaufen


Wenn Sie "das Zeug dazu haben" und in dem von Ihnen gewählten Beruf sicher Erfolg haben würden, müssen Sie der Welt oder einzelnen Käufern wahre Vorstellungen über Ihre besonderen Qualifikationen für den Erfolg verkaufen - wahre Vorstellungen über Ihre besten Fähigkeiten und den Wert Ihrer Dienste. Ihre "Verkaufsware" kann Ihre Muskelkraft sein, Ihre geistige Energie, Ihre Talente, Ihr Geschick, Ihre Integrität und Ihr Wissen in dieser oder jener Funktion. Welche Qualitäten Sie auch immer besitzen, es ist notwendig, dass jemandem die Idee ihres vollen Wertes verkauft wird, oder Sie können keinen Erfolg haben. Ganz gleich, wie wertvoll Ihre Dienste auch sein mögen, sie haben nur einen potenziellen Wert, bis ein anderer Mensch, ein Unternehmen oder die Welt insgesamt die wünschenswerten Möglichkeiten in Ihnen wahrnimmt und die Erwartung hegt, dass Sie "die Ware liefern" werden.


Wahrscheinlich haben Sie sich gesagt: "Wenn ich die Chance hätte, könnte ich die Ware liefern." Wir werden Ihnen zugestehen, dass Sie in der Lage sind, zu liefern. Bevor man Ihnen jedoch eine Chance gibt, müssen Sie einem potenziellen Käufer von Muskelkraft, geistiger Energie oder anderen Fähigkeiten, die Sie bieten könnten, die Vorstellung vermitteln, dass Sie "die Ware" haben, die er braucht, und dass Ihre Qualifikationen für ihn ein zufriedenstellender Kauf wären.


Mit anderen Worten, es ist notwendig, dass Sie den Verkaufsprozess effektiv, mit gründlichen wissenschaftlichen Kenntnissen und einem hohen Maß an Kunst anwenden, um Ihre Erfolgschancen zu sichern. Sie zweifeln nicht daran, dass Sie Erfolg haben können, wenn Sie die Chance dazu bekommen. Aber Sie haben vielleicht noch nicht erkannt, dass Sie sich selbst zum Meister Ihres eigenen Schicksals machen können, indem Sie zuerst lernen und dann üben, bis es Ihnen zur zweiten Natur wird, wie Sie als Verkäufer sicher die Chancen ergreifen, die Sie verdienen. Nachdem Sie den sicheren Prozess verstanden haben, können Sie bald die Fähigkeit entwickeln, anderen Menschen wahre Vorstellungen von dem Besten, das in Ihnen steckt, zu verkaufen.


Das Geheimnis des sicheren Erfolgs


Das Geheimnis eines sicheren Erfolges im Leben liegt für Sie also, unabhängig von Ihrem Beruf oder Ihrer Ambition, darin, zu wissen, WIE Sie wahre Ideen Ihrer besten Fähigkeiten auf dem richtigen Markt oder in dem richtigen Dienstleistungsbereich verkaufen können. Die Kapitel des vorliegenden Buches, ergänzt durch den Inhalt des Begleitbandes "Der Verkaufsprozess" ( ), sollten Ihnen jedes wesentliche Detail dieses Geheimnisses deutlich vor Augen führen.


Keine 100% Verkäufer


Bevor Sie mit dem Studium der erfolgreichen Verkaufskunst, wie sie auf diesen Seiten analysiert wird, fortfahren, sollten Sie ein mögliches Missverständnis über meisterhaftes Verkaufen vermeiden. Selbst der effizienteste Verkäufer erhält nicht alle Aufträge, um die er sich bemüht. Durch sein Wissen und sein Geschick wird die Zahl der Misserfolge auf ein Minimum reduziert; deshalb wird er von allen als sehr erfolgreich anerkannt.


Egal, wie gut Sie den Verkaufsprozess verstehen und wie geschickt Sie ihn in Ihrer Karriere einsetzen, Sie werden nicht immer den speziellen Zweck erreichen, für den Sie Ihre Verkaufskunst einsetzen. Aber Sie werden die Anzahl und die Bedeutung Ihrer Misserfolge bei den Dingen, die Sie versuchen, deutlich verringern. Sie werden auch die Quantität, die Qualität und die gewinnbringenden Ergebnisse Ihrer erfolgreichen Bemühungen in außerordentlichem Maße steigern. Sie werden einen so hohen Durchschnitt erreichen, dass Sie sich als echter Erfolg fühlen werden. Auch andere werden Sie so einschätzen.


Der Hauptschlüssel


Deshalb sollten Sie, was auch immer Ihr Lebensziel ist, den Verkaufsprozess studieren, bis Sie ihn gründlich verstehen; dann perfektionieren Sie Ihre Fähigkeiten, indem Sie täglich üben, Ihre Ideen und Ideen über sich selbst an andere Menschen zu verkaufen. Wenn Sie wissen, WIE Sie wahre Ideen über Ihre besten Fähigkeiten auf dem von Ihnen gewählten Markt oder in dem von Ihnen gewählten Dienstleistungsbereich verkaufen können, und wenn Sie Experte darin geworden sind, das Gelernte anzuwenden, können Sie die Verkaufskunst in Ihrer täglichen Arbeit kontinuierlich einsetzen. Sie sollten die absolute Gewissheit haben, dass Sie mit seiner Hilfe das Schatzhaus Ihrer Wünsche öffnen können.




Dieser universelle Hauptschlüssel, der zu allen Schlössern passt, die zwischen Ihnen und dem Erfolg stehen, kann von Ihren eigenen Händen und Ihrem Kopf hergestellt werden. Sie haben begonnen, ihn für Ihren zukünftigen Gebrauch zu formen.







Wie man den sicheren Erfolg des


Verkaufsprozesses studiert


Anregung für Verkäufer


Der professionelle Verkäufer oder die professionelle Verkäuferin, der/die dieses Buch und den dazugehörigen Band gründlich studiert, sollte besser zuerst "Der Verkaufsprozess" lesen, dessen Kapitel speziell auf seine/ihre Berufung zutreffen.


Wenn Sie also ein "Verkäufer" sind, beginnen Sie Ihr Studium mit der Einleitung zu diesem Buch. Wenn Sie "Der Verkaufsprozess" einmal gelesen haben, beginnen Sie "Der sichere Erfolg" und meistern Sie es. Dann lesen Sie das andere Buch im Lichte der neuen Ideen, die durch den vorliegenden Text auf seinen Inhalt übertragen wurden.


Der praktische Wert von "Sicherer Erfolg" und "Der Verkaufsprozess" für Sie als Verkäufer wird sich um ein Hundertfaches erhöhen, wenn Sie beide Bücher zum ständigen Nachschlagen zur Hand haben. Das Randregister sollte es Ihnen ermöglichen, jeden Punkt, an den Sie sich erinnern wollen, schnell zu finden. Diese Bücher wurden nicht geschrieben, um in einem Bibliotheksregal zu verstauben. Kein Verkäufer kann den vollen Wert der Seiten ausschöpfen, wenn er "Sicherer Erfolg" und "Der Verkaufsprozess" nicht als Arbeitsmittel verwendet.


Wenn Ihre Berufung nicht das Verkaufen ist




Wenn Sie nicht im Verkauf als Beruf tätig sind und noch nicht erkannt haben, dass Sie ein guter Verkäufer oder eine gute Verkäuferin sein müssen, um Ihr Lebensziel zu erreichen, beginnen Sie damit, das Geheimnis des sicheren Erfolgs im Verkaufsprozess zu meistern, indem Sie das Buch, das Sie jetzt in Händen halten, gründlich lesen. Dieses vorbereitende Studium wird Ihre Fähigkeit erhöhen, den eher technischen Inhalt von "The Selling Process" intelligent zu lesen. Überspringen oder vernachlässigen Sie keinen Teil der beiden Bücher. Sie können es sich nicht leisten, auch nur ein einziges Stück Information über den sicheren Weg zum Erfolg zu verpassen.





Zweck und Umfang der beiden Bücher


Dies ist die erste Veröffentlichung von "Sicherer Erfolg", aber fünf große Auflagen von "Der Verkaufsprozess" waren 1919 und 1920 erforderlich, um die Nachfrage aus der ganzen Welt zu befriedigen. Die beiden Bücher, jedes für sich vollständig, werden nun zusammen unter dem Doppeltitel "Sicherer Erfolg mit dem Verkaufsprozess" herausgegeben, obwohl entweder "Sicherer Erfolg" oder "Der Verkaufsprozess" allein bestellt werden können.


Mein Hauptzweck bei der Vorbereitung dieser Reihe war es, das Verständnis jedes Lesers für den Wert geschickter Verkaufskunst für ihn zu fördern. Wir alle, die wir den Ehrgeiz haben, das Beste aus uns herauszuholen, müssen erstklassige Verkäufer sein, ob wir nun "Waren" oder unsere persönlichen Fähigkeiten vermarkten. Wie in diesem Vorwort wiederholt betont wurde, muss jeder, der im Leben erfolgreich sein will, wissen, WIE er seine Qualifikationen am besten verkaufen kann. Schlechte Verkaufskunst ist für die meisten Misserfolge von Menschen verantwortlich, die es wirklich verdienen, erfolgreich zu sein. Es ist fast sicher tödlich für ehrgeizige Hoffnungen in jedem Handel, Beruf oder Geschäft.




CERTAIN SUCCESS WITH THE SELLING PROCESS deckt in groben Zügen das gesamte Thema der Verkaufskunst ab. Der Umfang dieses Buches bietet jedoch keinen Platz für eine detaillierte Darstellung der besonderen Verkaufsabläufe in bestimmten Unternehmen. Vielmehr habe ich für Sie die allgemeinen Prinzipien des effektiven Verkaufens zusammengestellt, die universell angewendet werden können. "Sicherer Erfolg" und "Der Verkaufsprozess" sind Handbücher mit grundlegenden Ideen, die jeder Leser durch sein individuelles Denken erweitern und an seine eigene Arbeit oder sein Ziel anpassen sollte.





Echte Studie erforderlich


Die hohe Kunst des erfolgreichen Verkaufens kann nicht in ein paar Stunden beiläufiger Lektüre gemeistert werden. Sie werden nicht in der Lage sein, sofort nach dem Durchblättern dieser Bücher jede lang ersehnte goldene Gelegenheit mit absoluter Sicherheit zu erschließen. BESTIMMTER ERFOLG IM VERKAUFSPROZESS muss studiert werden. Sie sollten wie Ihre Sparbücher immer griffbereit halten und den Inhalt für Ihren Verkaufsbedarf von Tag zu Tag heranziehen.




Sie werden nur einen Bruchteil des Erfolgsgeheimnisses mitbekommen, wenn Sie die Kapitel nur überfliegen und alles überspringen, was Sie zum Nachdenken zwingt, um alles zu verstehen. Wenn Sie jedoch die Bedeutung jedes einzelnen Satzes ergründen, um die ganze Idee zu verstehen, werden Sie sich mit einer ständig wachsenden Kraft und Geschicklichkeit im Verkauf bereichern. So werden Sie sicher zu einem echten Erfolg.





Geprüfte Arbeitswerkzeuge


Die in diesen Büchern zusammengefassten Prinzipien und Methoden erfolgreicher Verkaufskunst sind, obwohl sie für die meisten Leser neu sein werden, keine bloßen persönlichen Theorien. Sie alle wurden während meiner zwölfjährigen Tätigkeit als Commercial and General Sales Manager der Ford Motor Company in der Praxis demonstriert und getestet. Unter meiner Leitung konnte der Absatz von Ford in dieser Zeit um das Hundertzweiunddreißigfache gesteigert werden - von 6.181 auf 815.912 Autos pro Jahr. Die grundlegenden Prinzipien und Methoden, die ich erprobt habe und die sich beim Verkauf von Automobilen und gutem Willen als äußerst erfolgreich erwiesen haben, sollten in jedem Beruf, Geschäft oder Handel ebenso gut funktionieren; und für jeden normalen, intelligenten Mann oder jede Frau, die sie kontinuierlich anwendet.


Dollars und Cents Wert


Seit der Erstveröffentlichung von "The Selling Process" haben Tausende von begeisterten Lesern des Buches freiwillig Zeugnis von seinem praktischen Wert für ihre tägliche Arbeit abgelegt. Prediger, Ärzte, Anwälte, Bankangestellte, Angestellte, Buchhalter, Mechaniker, Arbeiter, aber auch Führungskräfte, Verkaufsleiter und Verkäufer - Männer und Frauen in den unterschiedlichsten Berufen - bezeugen gemeinsam, dass sie mehr verdienen und zufriedener leben und arbeiten. Sie führen diese Ergebnisse auf das Studium und die kontinuierliche Anwendung von "The Selling Process" zurück. Der Wert dieses Buches wird durch die ergänzende Lektüre von "Sicherer Erfolg" mindestens verdoppelt. Deshalb werden die beiden Bücher jetzt als Arbeitsmittel für jeden ehrgeizigen Mann und jede ehrgeizige Frau veröffentlicht, die entschlossen sind, Erfolg zu haben.


NORVAL A. HAWKINS


Majestic Building,




Detroit, Michigan.







KAPITEL I


Der universelle Bedarf an Verkaufswissen


Analyse des Geheimnisses des sicheren Erfolgs


Das Geheimnis des sicheren Erfolgs besteht aus vier Hauptelementen. Es umfasst:


(1) Das Wissen, wie man verkauft


(2) Die richtige Vorstellung


(3) Von den eigenen besten Fähigkeiten


(4) Der richtige Markt oder Dienstleistungsbereich.


Ihr Erfolg wird in direktem Verhältnis zu Ihrer gründlichen Kenntnis und kontinuierlichen Anwendung aller vier Teile des gesamten Geheimnisses stehen. Ganz gleich, wie sehr Sie sich bemühen, ein völliger Mangel an einem oder mehreren dieser Hauptelemente des Sicheren Erfolges wird zu einem teilweisen oder völligen Misserfolg in Ihrem Lebensziel führen. Sie werden wie ein Mann sein, der versucht, einen Safe mit einem Viererschloss zu öffnen, obwohl er nur zwei oder drei der Zahlen kennt.


Niemand, auch wenn er noch so gut für den Erfolg in anderen Bereichen geeignet ist, kann auf dem falschen Gebiet Erfolg haben oder Dienste leisten, für die er nicht qualifiziert ist. Ebenso wenig kann ein Mensch vollständigen Erfolg haben, wenn er nicht das Beste in sich selbst entwickelt. Selbst wenn er auf dem richtigen Markt seine besten Fähigkeiten einbringt, kann er kläglich scheitern, weil er den falschen Eindruck erweckt, dass er für die von ihm gewünschte Gelegenheit nicht geeignet ist. Oder er kann übersehen werden, weil er nicht den wahren Eindruck seiner Eignung vermittelt.


Es liegt auf der Hand, dass jeder, der eine Chance auf Erfolg haben will, erst einmal die Idee, dass er der richtige Mann für die sich bietende Gelegenheit oder für die neue Chance, die er sich selbst bietet, ist, bestmöglich verkaufen muss. Natürlich kann er dies nicht tun, wenn er nicht weiß, wie. Daher sind Verkaufskenntnisse allgemein erforderlich, um die drei anderen Hauptelemente des vollständigen Geheimnisses des sicheren Erfolgs zu ergänzen.


Gründe für Misserfolge


Wenn wir versuchen, das Scheitern eines Mannes zu erklären, der es wert zu sein scheint, erfolgreich zu sein, sagen wir fast immer eines von drei Dingen über seinen Fall:


"Er ist ein eckiger Pflock in einem runden Loch", womit wir gewöhnlich meinen, dass er ein richtiger Mann am falschen Platz ist.


Oder: "Er ist fähig, eine bessere Position zu besetzen"; eine höflichere Art zu sagen, dass ein Mann über seine derzeitige Aufgabe hinausgewachsen ist, aber nicht die Fähigkeit entwickelt hat, eine größere zu bekommen.


Am häufigsten erklären wir wahrscheinlich: "Er wird nicht geschätzt".


Sehr selten wird das Scheitern eines würdigen Mannes im Leben auf die gewöhnlichste Ursache zurückgeführt - seine persönliche Unfähigkeit, der Welt seine besonderen Qualifikationen für den Erfolg zu vermitteln.


Was Misserfolge verwirklichen


Wenn ein Mann ein eckiger Pflock in einem runden Loch ist, sollte er erkennen, dass seine besonderen Qualitäten in das richtige Feld für sie eingepasst werden müssen, bevor er Erfolg haben kann. Ein natürlicher "Organisator" kann seine Ambitionen nicht erreichen, wenn er allein an einer Routineaufgabe arbeitet.


Kein vernünftiger Mensch würde danach streben, eine bessere Position zu bekleiden, als er sie innehat, wenn er nicht eine Fähigkeit entwickelt hätte, die über die Grenzen seiner gegenwärtigen Arbeit hinausgeht. Der Schifffahrtsangestellte, der das höhere Gehalt eines Korrespondenten anstrebt, weiß, dass er nicht auf die gewünschte Beförderung hoffen kann, wenn er nicht gelernt hat, gute Geschäftsbriefe zu schreiben.


Wie sehr ein Mann auch eine Beförderung verdient haben mag, so ist ihm doch klar, dass er nur geringe Chancen auf Erfolg hat, wenn sein Wert nicht erkannt wird. Deshalb möchte er von seinem Vorgesetzten Wertschätzung erfahren. Er weiß, dass, wenn sein Wert nicht wahrgenommen und wirklich geschätzt wird, jemand anderes, der vielleicht weniger qualifiziert ist, für die von ihm gewünschte Stelle des "Managers" ausgewählt wird. Solche "Ungerechtigkeiten" haben zahllose enttäuschte Hoffnungen mit bitterster Verbitterung vergiftet.


Der verdiente Mann, der scheitert, weil er in seiner Position nicht passt, der würdige Mann, der auf eine kleine Karriere beschränkt ist, weil die Arbeit, die er verrichtet, keinen Raum für den Einsatz all seiner Fähigkeiten bietet, der dritte gute Mann, der zurückgehalten wird, weil sein Vorgesetzter seine Qualifikationen für eine Beförderung nicht erkennt - für alle drei dieser Misserfolge stehen unter ziemlich deutlich die Gründe für ihren Nicht-Erfolg.


Wenn mangelndes Verkaufsgeschick zum Scheitern führt


Ganz anders verhält es sich bei einem fähigen Mann, der scheitert, weil er nicht in der Lage war, den wahren Eindruck seiner Qualifikationen für den Erfolg zu vermitteln. Ein Privatsekretär zum Beispiel könnte durchaus kompetent für Führungsaufgaben sein, aber durch seine Selbstbescheidenheit in seiner jetzigen Position könnte er den falschen Eindruck erwecken, dass es ihm an Führungsqualitäten mangelt. Er bekäme eine Chance als Manager, wenn er den wahren Eindruck seiner administrativen Fähigkeiten vermitteln könnte. Ein solcher fähiger Mann, der wenig oder gar keine wissenschaftlichen Kenntnisse über den Verkaufsprozess hat, ist auch geneigt, nicht zu begreifen, welchen Wert es für ihn hat, zu wissen, wie man Ideen verkauft. Er bezeichnet sich nicht zufällig als Verkäufer. Deshalb hat er die Kunst des Verkaufens nie mit persönlichem Interesse studiert. Er erkennt nicht, dass die Unkenntnis der Verkaufskunst und die konsequente Nichtanwendung des Verkaufsprozesses fast immer für den nur teilweisen Erfolg oder das völlige Scheitern im Leben des Mannes verantwortlich sind, der es verdient, zu gewinnen, aber der den Kürzeren zieht.


Wer trägt die Schuld am Scheitern


Der eine fühlt sich vielleicht in der Lage, "die Ware zu liefern", wenn man ihm die Chance dazu gibt. Er mag wissen, wo seine besten Fähigkeiten dringend gebraucht werden und hoch geschätzt wären, wenn sie anerkannt würden. Doch die Tür der Gelegenheit mag sich für ihn nicht öffnen, so sehr er auch versucht, sich den Weg hinein zu bahnen. Sein Scheitern erscheint ihm ganz und gar ungerecht, die größte Ungerechtigkeit des Schicksals.


Wenn ein Mann weiß, dass er für eine höhere Position vollkommen geeignet ist, verspürt er bei seiner ersten Bewerbung ein großes Selbstvertrauen. Aber seine wirklichen Fähigkeiten werden von seinem Vorgesetzten vielleicht nicht erkannt. Dem ehrgeizigen Mann kann die begehrte Chance verwehrt werden, den Schritt nach oben zu den größeren Möglichkeiten zu machen, für die er sich zu Recht qualifiziert glaubt. Wenn seine Verdienste und seine größten Anstrengungen nicht zu der von ihm gewünschten Beförderung führen, wird er entmutigt. Er verliert den Geschmack an der Freude an seiner Arbeit. Sein früherer Optimismus versickert. Nach einer Weile erlahmt sein Ehrgeiz. Dann gibt er sich mürrisch mit der Überzeugung zufrieden, dass er zwar ein Versager ist, aber keine Schuld daran trägt.


Mangelnde dynamische Qualität


Der würdige Mensch, der im Leben scheitert, ist selbst schuld, wenn er das außergewöhnliche, unvermeidliche Pech außer Acht lässt. Er ist nicht, wie er denkt, ein Opfer der Umstände oder des Schicksals. Sein Misserfolg ist darauf zurückzuführen, dass er den ersten der vier Hauptfaktoren des Geheimnisses des sicheren Erfolgs nicht kennt. Potenziell qualifiziert, um erfolgreich zu sein, verfügt er nicht über das absolut notwendige dynamische Element. Ihm fehlt ein wesentliches Merkmal des erfolgreichen Selfmademan, ein Merkmal, das jeder intelligente Mensch entwickeln kann - ein hohes Maß an Fähigkeit, sich seine eigenen Erfolgschancen zu erarbeiten.


Er weiß nicht, wie er wahre Ideen über sich selbst verkaufen kann, obwohl er weiß, wie wichtig es ist, dass den bestmöglichen Eindruck macht. Wie sehr er sich auch bemüht, er bekommt nicht die Chancen, die er verdient. Er könnte sie sich leicht sichern, wenn er den Verkaufsprozess des Meisterverkäufers verstehen und ihn mit Geschick anwenden würde. Dieser Prozess des meisterhaften Verkaufens ist für den voll qualifizierten Menschen in jedem Beruf der Schlüssel zum sicheren Erfolg.


Sein eigenes Glück machen und lenken


Ein fähiger Bewerber wird immer eine Chance haben, erfolgreich zu sein, wenn er das Beste, was in ihm steckt, an einen Mann weitergibt, der Bedarf an solchen Leistungen hat, die er erbringen könnte, und dann die wahre Vorstellung seiner Fähigkeiten verkauft. Er hat alle vier Hauptelemente des vollständigen Geheimnisses des sicheren Erfolges gemeistert. Folglich ist er in der Lage, seine Chancen auf Erfolg zu schaffen und zu kontrollieren. Er schafft und steuert sein eigenes Glück.


Überall werden für die begehrtesten Positionen in der Geschäftswelt Männer gesucht, die sie besetzen können. Nur die schlechteren Stellen sind überfüllt. Aber wenn die Gelegenheit den Mann suchen muss, wird der richtige oft übersehen. Die goldene Chance wird von einem anderen ergriffen - vielleicht weniger qualifiziert und weniger würdig, aber ein besserer Verkäufer als er. Der voll kompetente Mann kann jedoch seinen Erfolg sichern, indem er es versteht, wahre Ideen seiner besten Fähigkeiten auf dem richtigen Markt oder in dem richtigen Dienstleistungsbereich zu verkaufen. Der Meisterverkäufer schafft sich seine eigenen Erfolgschancen und läuft daher nicht Gefahr, von der Gelegenheit übersehen zu werden.


Der Weg zum Erfolg ist vorgezeichnet


Meisterhafte Verkäufer von "Waren"-Ideen verwenden bestimmte Verkaufsprozesse, um ihre Ideen sicher in den Köpfen der potenziellen Käufer zu verankern. Der professionelle Verkäufer hat also demjenigen, der das Beste in sich entwickelt hat, den Weg zu sicherem Erfolg in jedem Beruf aufgezeigt. Wenn Sie ein Kandidat für eine Stelle sind, lassen Sie sich von einem potenziellen Arbeitgeber nicht nach dessen Einschätzung einkaufen, denn er wird Sie mit Sicherheit unterschätzen. Verkaufen Sie ihm wahre Vorstellungen von Ihren Vorzügen. Setzen Sie einen angemessenen Preis für Ihren Wert fest und vermitteln Sie ihm die Vorstellung, dass Sie ihm so viel wert sind. Ein Bewerber für eine Stelle kann sich darauf verlassen, dass er mit dieser geschickten Verkaufskunst den bestmöglichen Eindruck von seiner Attraktivität hinterlässt; genauso wie die geübte Kunst des professionellen Verkäufers ihn in die Lage versetzt, die Qualitäten und den Wert seiner Waren im günstigsten Licht zu präsentieren. Der meisterhafte Verkaufsprozess ist nicht sehr schwer zu erlernen. Jeder, der den Verkauf von Ideen auf künstlerische Art und Weise jeden Tag bewusst übt, kann ihn allmählich beherrschen.


Kenntnisse in Verkaufskunst schaffen Vertrauen


Wie in der Einleitung zu diesem Buch dargelegt wurde, ist in der Geschäftswelt schlüssig bewiesen worden, dass bestimmte Prinzipien und Methoden des Verkaufens mit Sicherheit den höchsten Durchschnitt an abgeschlossenen Aufträgen ergeben. Mit anderen Worten: Der Erfolg des professionellen Verkäufers ist gesichert, wenn er bestimmte Qualifikationen entwickelt und wenn er bestimmte Dinge tut; all das liegt im Rahmen der Fähigkeit eines normalen, intelligenten Menschen. Wissenschaftliche Verkaufsleiter wissen als Ergebnis von Vergleichstests, dass der Verkäufer, der diese persönlichen Qualifikationen entwickelt und diese Dinge tut, seine Quote an Aufträgen erhalten und halten sollte. Daher wird, wie bereits erwähnt, in den Verkaufsschulen der erfolgreichsten Unternehmen eine spezielle Ausbildung nach dem Vorbild der besten Verkaufspraxis durchgeführt.


Praktische Grundsätze


Wenn der so geschulte Verkäufer seine Arbeit in seinem Gebiet aufnimmt, lernt er durch seine Erfahrungen mit den Käufern, dass die ihm beigebrachten Grundsätze und Methoden tatsächlich am wirksamsten sind. In der Annahme, dass er seine besten Fähigkeiten ziemlich vollständig entwickelt hat und dass er ziemlich geschickt darin ist, das, was er über den Verkauf seiner Produkte weiß, anzuwenden, arbeitet er mit ständig wachsender Zuversicht, dass er erfolgreich sein wird. Warum sollte er an seiner vollen Verkaufskraft zweifeln? Er weiß, dass es in diesem Gebiet ein Feld für seine Waren gibt. Er weiß klar und deutlich, welche Vorstellungen er den potenziellen Käufern vermitteln will. Er weiß - und das ist das Wichtigste -, wie er einen überzeugenden und attraktiven Eindruck von der Attraktivität und dem wahren Wert dessen vermitteln kann, was er zum Kauf anbietet. Er weiß, wie er den Interessenten am wirksamsten zeigen kann, dass sie seine Waren brauchen und dass er gekommen ist, um dieses Bedürfnis zu befriedigen.


Sie, der nicht-professionelle Verkäufer von sich selbst, , werden Ihre "Verkaufsware" mit einem ähnlichen vollständigen Vertrauen in Ihre Macht, zu gewinnen und Ihre Erfolgschancen zu kontrollieren, verkaufen - wenn auch Sie den richtigen Verkaufsprozess anwenden.


Diese Reihe von Büchern erklärt und demonstriert im Detail die Prinzipien und Methoden des erfolgreichen Verkäufers von Ideen. Die Einleitung und die zwölf Kapitel der vorliegenden Reihe wenden den Verkaufsprozess speziell auf den Verkauf von Ideen über sich selbst an, mit besonderem Bezug zum eigenen Vorankommen in der Welt. "Der Verkaufsprozess", das Begleitbuch zu "Sicherer Erfolg", zeigt den professionellen Meisterverkäufer bei der Arbeit, der mit Sicherheit Aufträge erhält.


Hartes Studium erforderlich


Die Tatsache, dass Sie die Lektüre von "Sicherer Erfolg" bis hierher verfolgt haben, beweist, dass Sie die ernsthafte Absicht haben, das Beste aus Ihrer gegenwärtigen Gelegenheit zu machen, zu lernen, wie man mit Sicherheit Erfolg hat. Wir gehen davon aus, dass Sie Ihre individuellen Fähigkeiten ziemlich vollständig entwickelt haben und dass Sie wissen, wo es ein Feld für solche Leistungen gibt, von denen Sie sicher sind, dass Sie sie erbringen könnten, wenn Ihnen die Chance dazu geboten würde. Ihr Ehrgeiz im Leben, was auch immer er sein mag, ist sicherlich ein ausreichender Anreiz für das gründliche Studium der Prinzipien und Methoden erfolgreicher Verkaufskunst. Lesen Sie nicht nur diese Reihe von Büchern. MEISTERN Sie "Sicherer Erfolg" und "Der Verkaufsprozess", um Herr Ihres eigenen Schicksals zu werden.


Damit Sie während Ihres Studiums nicht irgendwann unter 100 % absolute Sicherheit fallen, werden Sie in diesen Kapiteln immer wieder die Behauptung lesen, dass Ihr Erfolg sicher sein kann. Diese Aussage ist keine Übertreibung. Es ist notwendig, dass Sie sie während der gesamten Lektüre dieser Bücher wörtlich nehmen. Nehmen Sie sie nicht "mit einem Körnchen Salz". Der Geschmack der Aussage, dass der Verkaufsprozess den Erfolg sicher macht, wird Ihnen nach diesen vielen Wiederholungen vertraut werden. Machen Sie sich klar, wenn Sie bei Ihrem Studium auf die wiederholte Idee stoßen, dass Ihre fortgesetzte Lektüre häufig durch die stetig wachsende Überzeugung verstärkt werden sollte, dass Sie den sicheren Weg zum Erfolg beherrschen. Sie glauben mehr an sich selbst als zu Beginn der Lektüre dieses Buches. Dieser wachsende Glaube sollte sich zu völliger Zuversicht entwickeln, wenn Sie sich in den Text von "Sicherer Erfolg" und "Der Verkaufsprozess" vertieft und jede Idee in den vierundzwanzig Kapiteln ausgegraben haben.


Verkaufskunst ist keine Wissenschaft, sondern eine Kunst


Machen Sie sich zu Beginn Ihres Studiums klar, dass Verkaufen keine Wissenschaft ist. Vielmehr ist es eine Kunst. Wie jede andere Kunst hat sie jedoch eine verwandte Wissenschaft. Verkaufen ist ein Prozess. Das Wissen über die Prinzipien und Methoden, die diesen Prozess am effektivsten machen, ist die dazugehörige Wissenschaft. Aber dieses Wissen liefert nur die beste Grundlage für den Aufbau von Erfolg durch die tatsächliche Praxis der effektivsten Verkaufskunst. Der Meisterverkäufer übt die wissenschaftlichen Prinzipien und Methoden, die er gelernt hat, so lange, bis ihm die geschickte Anwendung seines Wissens im Verkaufsalltag zur zweiten Natur wird. So, und nur so, wird seine Kunst perfektioniert.


Sie werden aus diesen Büchern lernen, wie Sie mit Sicherheit die wahre Vorstellung Ihrer besten Fähigkeiten verkaufen können - wie Sie jedes "Verkaufsgut" unfehlbar verkaufen können. Aber Sie können die Fertigkeiten, die für das tatsächliche Erreichen eines gewissen Erfolges notwendig sind, nur entwickeln, wenn Sie das, was Sie über den Verkaufsprozess lernen, ständig anwenden. Sie müssen Ihre Verkaufskunst vervollkommnen, indem Sie jedes Wort, jeden Ton und jede Handlung in Ihrem Leben intelligent einsetzen, um andere Menschen auf sich aufmerksam zu machen und ihnen überzeugend wahre Vorstellungen von Ihren besonderen Fähigkeiten zu vermitteln.


Jede Minute ein Verkäufer sein


Der professionelle Meisterverkäufer ist mit seinen drei Mitteln der Selbstdarstellung "immer am Werk", um den potenziellen Kunden die wahren Vorstellungen von der Begehrlichkeit und dem Wert seiner Waren zu vermitteln. Er ist in jeder Minute und in allem, was er tut oder sagt, ein Verkäufer. Sie können so effizient wie er werden, wenn Sie Ideen über Ihre "Verkaufsware" verkaufen, wenn Ihre Fähigkeiten so leicht und natürlich werden wie seine. Eine solche Leichtigkeit ist das sichere Ergebnis einer ausreichenden richtigen Übung.


Sie haben täglich unzählige Gelegenheiten, den Verkaufsprozess zu nutzen. Mit jeder Äußerung von Ihnen selbst - mit jedem Wort, jedem Ton und jeder Handlung - vermitteln Sie eine Vorstellung von Ihrem besonderen Charakter und Ihren Fähigkeiten. Sie sollten wissen, wie Sie wahre, ansprechende Eindrücke von sich selbst vermitteln können und wie Sie es vermeiden, durch Ihr Tun und Reden unwahre und unvorteilhafte Eindrücke zu hinterlassen. Wenn Sie dann gelernt haben, wie Sie die Ideen, die Sie anderen vermitteln wollen, am effektivsten verkaufen können, ist es notwendig, dass Sie den Verkaufsprozess ständig bewusst anwenden, bis Sie es sich angewöhnt haben, ihn unbewusst, als Ihre zweite Natur, anzuwenden. Wenn Sie sich erst einmal daran gewöhnt haben, ständig als Verkäufer aufzutreten, wird es für Sie nicht schwieriger sein, "immer bei der Sache" zu sein und die richtigen Ideen über Ihre Qualifikationen für den Erfolg zu verkaufen, als es für den professionellen Anwender des Verkaufsprozesses ist, "jede Minute" ein Verkäufer zu sein.


Ihre "Verkaufswaren"


Wie bereits hervorgehoben wurde, sind die "Verkaufsgüter" in Ihrem Fall Ihre besten Fähigkeiten. Sie müssen zunächst Ihr wahres Selbst kennen, bevor Sie wahre Vorstellungen über Ihre Erfolgsvoraussetzungen verkaufen können. Ihr wahres Selbst ist Ihr bestes Selbst. Sie sind sich selbst gegenüber untreu, Sie behindern Ihren eigenen Ehrgeiz, erfolgreich zu sein, wenn Sie nicht Ihre besonderen verkaufsfähigen Qualitäten bis zum Äußersten entwickeln.


Sie brauchen keine Eigenschaften, die Ihnen jetzt gänzlich fehlen. Sie sollten nicht versuchen, die Goldmine in Ihnen mit den Eigenschaften anderer Menschen zu "salzen", die durch die Entwicklung und den Einsatz von Fähigkeiten erfolgreich waren, die für sie natürlich waren, für Sie aber unnatürlich wären. Es ist schlimmer als sinnlos - es ist töricht, wenn Sie jemand anderen nachahmen. Seien Sie einfach Ihr bestes Selbst. Machen Sie das Beste aus dem, was Sie haben und was sich verkaufen lässt. Mehr brauchen Sie nicht, um Ihren Erfolg zu sichern.


Verkaufen Sie die Wahrheit über Ihr bestes Selbst


Jeder Mensch hat bestimmte Eigenschaften und ist zu bestimmten Leistungen fähig, auf die er wirklich stolz sein kann, wenn er seine persönlichen Qualifikationen voll entwickelt und nutzt. Wenn der Ehrgeizige die ganze Wahrheit über sein bestmögliches Selbst gekonnt an andere weitergibt, werden sich ihm mit Sicherheit Erfolgschancen eröffnen. Wenn ihm der Schlüssel zum Verkaufen fehlt, werden ihm die Türen der Möglichkeiten immer verschlossen bleiben, wie sehr er es auch verdient, willkommen geheißen zu werden.


Sie besitzen "Verkaufsgüter", die echte Qualität haben, die langlebig sind, die anderen einen Dienst erweisen und Freude bereiten. Ihre Waren können genauso sicher verkauft werden wie hochwertige Phonographen, haltbare Autoreifen, brauchbare Kleidung oder ansprechende Bücher.


Vielleicht können Sie mit einem Lächeln, einem herzlichen Ton oder einer freundlichen Geste "etwas bewirken". Jeder kann leicht freundlich sein. Aber haben Sie Ihre ganze Fähigkeit entwickelt, aufrichtig zu lächeln? Haben Sie den herzlichen Ton echter Freundlichkeit kultiviert, so dass es für Sie jetzt unnatürlich ist, jemals auf eine andere Art zu sprechen? Nehmen Sie bei jeder Gelegenheit freundliche und rücksichtsvolle Handlungen für andere vor, als wäre es Ihre zweite Natur?


Wenn Ihre ehrlichen Antworten auf solche Fragen negativ ausfallen müssen, sind Sie nicht immer ein guter Verkäufer Ihres besten Selbst.


Ihre verkaufsfähigen Qualitäten


Ihre verkaufsstärkste Eigenschaft ist vielleicht eher Ihre Zuverlässigkeit als Ihr schnelles Denken. Wenn dies der Fall ist, konzentrieren Sie sich als Verkäufer darauf, den Eindruck zu erwecken, dass Sie wirklich zuverlässig sind. Ihren größten Erfolg werden Sie in einem Dienstleistungsbereich haben, in dem Verlässlichkeit eine wichtige Rolle spielt. Vielleicht sind Sie von Natur aus ungeeignet, ein Starreporter zu werden, aber besonders geeignet, sich zum Kassierer einer Bank zu entwickeln.


Sollten Sie unattraktiv sein, ist es Ihre Aufgabe, Ihre Unscheinbarkeit in eine sympathische Eigenschaft umzuwandeln - und nicht zu versuchen, sich hübsch zu machen. Wenn Sie völlig unerfahren sind, muss das Ihrem Erfolg in dem Bereich, in den Sie einsteigen wollen, nicht im Wege stehen. Wenn Sie den Verkaufsprozess gemeistert haben, können Sie Ihre Unerfahrenheit einem potenziellen Arbeitgeber als besten Grund für Ihre Einstellung präsentieren. Sie werden in der Lage sein, sich selbst begehrenswert erscheinen zu lassen, weil Sie auf diesem Gebiet noch unerfahren sind und daher keine falschen Vorstellungen haben, die Sie "verlernen" müssen.


Erkenne alles über dich selbst


Sie können Ihre Chancen, die Stelle zu bekommen, für die Sie am besten geeignet sind, erheblich verbessern, wenn Sie das Verfahren des gegenseitigen Verkaufens anwenden, das ein professioneller Verkäufer anwendet, wenn er einem Haus seine Dienste anbietet. Er begegnet dem Chef des Unternehmens als gleichwertiger Mensch und bietet sich nicht nur "für " an. Ein solches Bewusstsein für die Gleichwertigkeit Ihrer Person, wenn Sie einem potenziellen Arbeitgeber gegenüberstehen, kann nur aus einem sicheren, analytischen Wissen über Ihr bestes Selbst resultieren, das durch das Wissen ergänzt wird, wie Sie die wahre Idee Ihrer besonderen Begehrlichkeit und Ihres Wertes verkaufen können.


Wahrscheinlich denken Sie, dass Sie in vielerlei Hinsicht stark benachteiligt sind. Da Sie keine detaillierte Analyse Ihrer Person aus der Sicht eines Verkäufers vorgenommen haben, schätzen Sie die Anzahl und den Marktwert der Vorteile, die Sie haben könnten, nicht vollständig ein. Wahrscheinlich sind einige Ihrer besten und verkäuflichsten Qualitäten verborgen oder nur teilweise entwickelt.


Diagramm Erforderlich


Listen Sie Ihre besonderen "Verkaufsgüter" auf. Notieren Sie auf einer Tabelle nicht nur die Eigenschaften, die Sie jetzt haben, sondern auch alle weiteren, die Sie zu entwickeln imstande sind. Dann wird Ihnen klar, dass Sie viele, zum Teil noch unentwickelte Fähigkeiten besitzen, die in der Welt immer gebraucht werden. Sie wissen, dass solche Qualitäten leicht verkäuflich sein sollten, zum gegenseitigen Nutzen von Ihnen und den Käufern. Sie lernen den Verkaufsprozess, um sicherzustellen, dass Sie das Beste, was in Ihnen steckt, verkaufen können, so wie andere Menschen sich erfolgreich verkaufen.


Vervollständigen Sie Ihre Tabelle, indem Sie Ihre verschiedenen Fehler auflisten. Studieren Sie dann, wie Sie selbst Ihre besonderen Fehler anders nutzen können, als Sie es bisher getan haben, so dass sie Ihnen helfen, anstatt Ihren Erfolg zu behindern. Denken Sie an einige Menschen, die Sie kennen, und daran, wie sie ihre körperlichen "Verbindlichkeiten" in "Vorteile" der Popularität verwandelt haben.


Das allererste Verkaufswissen, das Sie brauchen, ist genau das, was Sie zu verkaufen haben. Sie können nicht alles von sich selbst sehen, Ihre guten und schlechten Seiten - Sie selbst, wie Sie sind und wie Sie sein könnten -, wenn Sie nicht eine detaillierte Übersicht über Ihre "Verkaufsware" erstellen. Eine der wichtigsten unmittelbaren Auswirkungen einer solchen Selbstanalyse ist eine größere Selbstachtung. Ihre Handicaps werden schrumpfen, und die besonderen Vorteile, die Sie haben, werden vor Ihren Augen wachsen. Sie sollten neues Vertrauen in Ihre eigenen Fähigkeiten haben.


Menschengleichheit


Mit diesem Selbstvertrauen wird das Gefühl einhergehen, dass Sie nicht einem anderen Menschen unterlegen sind, der ein größeres Maß an Erfolg erreicht hat als Sie. Wenn Sie mit dem Verkauf wahrer Vorstellungen von sich selbst an einen Arbeitgeber beginnen, der die Dienste, die Sie zu erbringen in der Lage sind, kauft, werden Sie ein angeborenes Bewusstsein von Ihrer Gleichwertigkeit mit ihm haben. Sie sollten sich darüber im Klaren sein, dass dieser Verkauf von Ihnen selbst, wie alle anderen echten Verkäufe, eine Transaktion von gegenseitigem Nutzen ist und auf der Grundlage gegenseitigen Respekts erfolgen sollte.


Es ist Ihr gutes Recht, sich darum zu bemühen, dass der potenzielle Käufer Ihrer Dienste sich Ihnen als der Chef verkauft, mit dem Sie zusammenarbeiten möchten. Erwarten Sie von ihm, dass er sich Ihnen gegenüber ebenso gründlich und zufriedenstellend als wünschenswerter Arbeitgeber verkauft, wie Sie sich ihm gegenüber als würdiger Bewerber für eine Stelle in seinem Unternehmen zu verkaufen beabsichtigen . Wenn Sie Ihre Fähigkeiten und den Wert Ihrer Dienstleistung genau kennen, sollten Sie nicht bereit sein, "irgendeinen alten Job" anzunehmen.


Es gibt keinen besseren Weg, um den Eindruck zu erwecken, dass Sie als Arbeitnehmer erwünscht sind, als zu zeigen, dass Sie Ihre Stelle mit Bedacht wählen. Begründen Sie Ihre Wahl genau, warum Sie sich für diese Stelle entschieden haben. Zeigen Sie, dass Sie verstanden haben, was zu tun ist. Geben Sie einen Hinweis darauf, dass Sie in der Lage sind, die Aufgabe effizient und zufriedenstellend zu erledigen. Schlagen Sie den Wert Ihrer Dienste vor, wenn Sie Ihre Eignung unter Beweis gestellt haben.


Verlangen Sie vom Arbeitgeber, dass er Ihnen die Stelle verkauft


Ein normaler Mensch, der sich auf die übliche Weise um eine Stelle bewirbt, wird nach dem Ermessen des Arbeitgebers angenommen oder abgelehnt. Wenn Sie den Verkaufsprozess geschickt einsetzen, werden Sie suggerieren, dass Sie nicht zu den gewöhnlichen Bewerbern gehören. Natürlich sollten Sie in Ihrer Verkaufskunst zeigen, dass Sie Ihre Fähigkeiten nicht überbewerten. Ihr Gegenüber muss spüren, dass Sie gute Gründe für Ihr gleichberechtigtes und selbstbewusstes Auftreten haben, wenn Sie dafür sorgen wollen, dass Sie in seinem Geschäft die besten Chancen auf Erfolg haben. Indem Sie ihm zeigen, dass Sie intelligente Vorkehrungen treffen, um bei Ihrer Anstellung keine Fehler zu machen, zeigen Sie eindeutig, dass Sie nicht nur ein "Floater" sind, sondern dass Sie die Absicht haben, "zu bleiben und es gut zu machen".
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